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La presente investigación tiene como objetivo principal mejorar 
significativamente el proceso de toma de decisiones del Gerente de MEGA 
Corporación S.A.C. de la ciudad de Andahuaylas, a través de la implementación 
de una solución Business Intelligence, esta herramienta proporciona información 
de calidad relacionada a los patrones de comportamiento de los clientes con la 
única intención mejorar las ganancias de la empresa. 
Después de recurrir a la opinión de expertos, se decidió usar la metodología de 
Ralph Kimball para el desarrollo de la solución, así mismo, se exportó la base de 
datos al Gestor Oracle para luego someter los datos a un proceso de análisis 
usando la herramienta Oracle BI, el cual logró disminuir en gran medida el tiempo 
promedio de generación de reportes, logrando optimizarse en un 99.98% con 
respecto a los reportes obtenidos, además se logró un incremento en el promedio 
de reportes emitidos trimestralmente, pasando estos de tener un número 
promedio de 6.88 a 29.5, logrando un incremento total del 328.78%. Por otro 
lado, la confiabilidad de los reportes se vio incrementada en un 132.85%, por 
último, el nivel de satisfacción del Gerente con respecto a los reportes logró 
incrementarse en un 126.54%. 
Palabras de clave: solución Business Intelligence, toma de decisiones, área de 






The main objective of this research is to significantly improve the decision-making 
process of MEGA Corporación S.A.C’s manager from Andahuaylas city, through 
the implementation of a Business Intelligence solution. This tool provides quality 
information related to the behavior patterns of clients with the exclusive intention 
of improving the company's profits. 
After resorting to the opinion of the experts. It was decided to use Ralph Kimball's 
methodology for the development of the solution. Likewise, the database was 
exported to the Oracle Manager to then submit the data to an analysis process 
using the tool Oracle BI, which was able to greatly reduce the average time of 
report generation, achieving a 99.98% scam optimization with respect to the 
reports obtained, as well as an increase in the average of reports issued 
quarterly. After having a number average from 6.88 to 29.5, achieving a total 
increase of 328.78%. On the other hand, the reliability of the reports was 
increased by 132.85%. Finally, the level of satisfaction of the Manager with 
respect to the reports increase by 126.54%. 










1.1 Realidad problemática 
En estos momentos se están tomando miles de decisiones en el mundo, 
decisiones irrelevantes hasta decisiones muy trascendentales. Esta 
capacidad que tienen las personas, la de decidir, son las que dirigen el 
futuro de personas, pueblos, países y del mismo mundo. La toma de 
decisiones en opinión de Hitt es el “proceso de especificar la naturaleza 
de un problema o una oportunidad particulares [sic] y de seleccionar entre 
las alternativas disponibles para resolver un problema o aprovechar una 
oportunidad” (Hitt, 2006 pág. 301). 
En lo empresarial, tomar decisiones sin antes haber investigado el entorno 
se considera como negligencia profesional que podría causar pérdidas 
considerables e irreparables. La importancia de la recopilación y análisis 
de la información antes de tomar una decisión es ratificada por MAPCAL: 
“El análisis de la información recopilada constituye un prerrequisito 
fundamental para implantar un eficaz proceso de decisión” (MAPCAL 
S.A., 1995 pág. 165). 
En el mundo de los negocios, la alta dirección suele tener problemas para 
la toma de decisiones, llegando al punto de dudar de sus propias 
capacidades como profesionales, sin saber que la respuesta a todos sus 
dilemas, irónicamente, está en los datos históricos de la misma 
organización que él dirige. 
Antes se tomaban decisiones, ahora las organizaciones requieren de 
profesionales que sean capaces de tomar inteligentes decisiones. Esto 
implica utilizar un recurso que hasta antes del 2010 era muy infravalorado, 
los datos. 
Existen datos esparcidos por todo el mundo, datos que están esperando 
ser procesados para tener un valor agregado, así lo ratifica Theodore 
Roszak: “Datos, datos por todas partes, pero ni un solo pensamiento en 
que reflexionar” (Big data, El poder de lo datos, 2013). 
En el Perú, no se da la debida importancia a los datos, usarlos, podría dar 
solución en diferentes sectores del país. Explica Renzo Lara, country 





orientada a la seguridad nacional, el Perú estaría en la capacidad de poder 
elaborar mecanismos de reacción y prevención del delito en tiempo real. 
(El Comercio, 2016). 
MEGA Corporación, actualmente cuenta con un sistema que automatiza 
la gestión de ventas y gestión de logística, tiene almacenada una data de 
más de 7 años, datos que tiene como única función, ocupar cierta parcela 
del dispositivo de almacenamiento de la computadora destinada para este 
fin. 
Se ha aplicado la encuesta y la observación como instrumento de 
recolección de datos de los clientes de la empresa MEGA Corporación, 
habiendo hecho el procesamiento debido, se pudo observar que los 
problemas con los que afronta la empresa son muchos más graves, se 
detalla a continuación: 
En una encuesta realizada a una muestra de 200 clientes de la empresa 
MEGA Corporación S.A.C., los días 01 y 02 de marzo del 2018, entre los 
horarios 17:00 y 21:00 horas, se pudo observar lo siguiente: 
 El 72.50% indicaron que muy raras veces encuentran en su 
totalidad los productos que tenían pensado comprar, mientras que 
un 23% indicaron que nunca encuentran todos los productos que 
desean comprar, optando por comprar en los similares a MEGA 
Corporación. 
 El 75.50% supieron indicar que a veces se han topado con un 
producto vencido o en mal estado. 
 El 50.50% indicaron que a veces se han ido de MEGA Corporación 
sin haber realizado alguna compra por el temor a esperar tanto. 
Mientras que un alarmante 26% señalan que, siempre y casi 
siempre se van sin realizar alguna compra.  
Se observó también que lo fines de semana y feriados, el 
establecimiento tiene una gran acogida, lo cual genera 
aglomeración de clientes en caja, generando incomodidad en los 





 Algo alarmante que se pudo identificar es que, de los 200 clientes, 
en su totalidad manifestaron que nunca han recibido alguna 
promoción que haya llamado su atención, esto significa que, la 
empresa carece de promociones estratégicas para fidelizar sus 
clientes. 
 El 37.50% han sabido indicar que, los productos de primera 
necesidad casi siempre los compra en MEGA Corporación, 
mientras que el 35% supieron indicar que hay veces que no 
comprar en MEGA Corporación S.A.C. Esto hace saber que faltan 
ejecutar acciones para lograr la fidelización total de los clientes. 
 El 100% indicaron que, nunca han recibido ofertas exclusivamente 
para ellos, esto se debe que la empresa desconoce completamente 
al comprador, ya que las compras registradas son de carácter 
anónimo, por lo que no se conoce el perfil de cada uno de los 
clientes y no se puede brindar una atención personalizada. 
Se ha aplicado la entrevista como instrumento de recolección de datos del 
actual gerente de MEGA Corporación, la guía de entrevista que se ha 
utilizado se anexa al presente trabajo, habiendo hecho el análisis de lo 
manifestado por el gerente, se afirma lo siguiente: 
 Existe un temor latente a la toma de decisiones por parte del 
gerente puesto que estas implicarían el fracaso o el éxito de la 
empresa, dado que en la actualidad no cuenta con información 
relevante para afrontar este suceso vital en la empresa. 
 El gerente hace notar una actitud de no sentirse cómodo por no 
poder satisfacer las necesidades de sus clientes como él quisiera. 
Además, uno de los momentos que más pánico le causa es cuando 
debe decidir, porque es consciente del impacto positivo o negativo 
que pueden causar sus decisiones. 
 El gerente de MEGA Corporación es el mismo dueño, no cuenta 
con una formación profesional, y las tecnologías existentes no le 
generan mucha confianza por malas experiencias. No siente 
seguridad alguna sobre el rumbo que está tomando su empresa y 





pudo observar que el tiempo de permanencia de los productos en 
almacenes y/o estantería es demasiado prolongado, esto ocasiona 
que se cuenten con productos con fecha de caducidad vencida o 
en mal estado, generando pérdidas por tener que deshacerse de 
estos productos y por las sanciones que emiten los entes 
fiscalizadores.      
 También supo manifestar que no tiene conocimiento alguno sobre 
patrones de comportamiento de los clientes, es decir, no conoce 
en absoluto a sus clientes, en el mundo empresarial, esto es 
considerado un crimen. Desconoce totalmente los beneficios de las 
ofertas, cuando vende un producto a un precio menor a lo 
establecido, siente que está perdiendo algo de dinero.  
 Del mismo modo también se suele dar que el gerente llega a tener 
datos en cantidades voluminosas, tanto que, en lugar de ayudar a 
tomar una mejor decisión, entorpecen el trabajo.  
 Por último, llamó mucho la atención la intención del gerente de 
invertir en tecnología para este año, puesto que es consciente de 
los problemas con los que está frecuentando su empresa. 
La causa principal de todo lo antes mencionado, se produce por no utilizar 
los datos históricos de la empresa como herramienta vital para la toma de 
decisiones. Los datos de los clientes, potenciales o no, son un recurso 
que, si le damos el tratamiento profesional, van a convertirse en 
conocimientos que van a apoyar en la labor de toma de decisiones. 
El hecho de que el gerente de MEGA Corporación no le esté mostrando 
importancia alguna a estos importantes datos, no está generando una 
ventaja competitiva respecto a sus similares y se corre el riesgo de perder 
el posicionamiento logrado en la ciudad, lo cual llevará la progresiva 
pérdida de clientes y esto a su vez genera pérdidas económicas muy 
significativas, traducido a lo largo de los años significará que la empresa 







1.2 Trabajos previos 
1.2.1 Internacional 
 Título: "ANÁLISIS E IMPLEMENTACIÓN DE UNA SOLUCIÓN 
BUSINESS INTELLIGENCE EN EL DEPARTAMENTO DE 
COBRANZAS DEL CLUB CASTILLO DE AMAGUAÑA QUE APOYE 
EN LA TOMA DE DECISIONES FINANCIERAS GERENCIALES" 
(Universidad Central del Ecuador) (Tixi, 2017) 
Autor: Ximena Elizabeth Tixi Alucho. 
Resumen: En la siguiente investigación la autora desarrolla un 
sistema de Business Intelligence para un Club Recreativo “Castillo de 
Amaguaña”, el cual cuenta con grandes volúmenes de información 
que no son aprovechadas eficientemente. 
En aquel trabajo se buscó apoyar a la toma de decisiones de nivel 
gerencial, además, mejorar la accesibilidad a la información y brindar 
a la empresa valor agregado en los servicios que ofrece, haciendo uso 
apropiado de la tecnología. 
En la actualidad existen herramientas enfocadas netamente en este 
tipo de soluciones, como la que usó la investigadora (Qlik Sense® 
Desktop) complementado con una metodología adecuada. 
Conociendo la realidad problemática de dicha empresa, 
posteriormente aplicando la solución desarrollada se pudo reconocer 
como principal valor, los indicadores gerenciales, que entre los 
principales se identificaron: el crecimiento de socios, recaudación y la 
cartera, los cuales se mostraron en cuadros dinámicos 
personalizables, visualmente atractivos con un alto índice de 
confiabilidad, los cuales ayudaron en gran medida a la toma de 
decisiones gerenciales de dicha empresa. 
Aporte: La investigación en mención resultó de mucha ayuda, puesto 
que da a conocer las diferentes herramientas disponibles en el 





Los datos que se manejan dentro de una organización son recursos 
intangibles que tienen mucho valor para la misma. Las múltiples 
soluciones tecnológicas que existen actualmente pueden apoyar para 
conseguir el máximo beneficio posible de estos recursos tan valiosos. 
El correcto tratamiento de estos datos nos va a generar información 
de calidad, información que va a ser vital para que los gerentes 
puedan tomar inteligentes decisiones. 
 Título: “LA INTELIGENCIA DE NEGOCIOS COMO APOYO A LA 
TOMA DE DECISIONES EN EL ÁMBITO ACADÉMICO” (2015). 
Autores: Yusnier Reyes Dixson y Lissette Nuñez Matucel. 
Resumen: En la actualidad las organizaciones que se consideran 
competitivas son las que hacen un uso adecuado de las herramientas 
tecnológicas existentes para así adicionar valor agregado a los 
productos y/o servicios que ofrecen. 
Esta estrategia enfocada a la educación universitaria ofrece ventajas 
muy competitivas para la alta dirección, esto se refleja en la calidad 
de servicios que ofrece a los estudiantes. 
Por otro lado, se ha visto que las implementaciones de sistemas 
transaccionales en las diferentes áreas de la universidad solo han 
incrementado los volúmenes de datos generados por las mismas, sin 
lograr la ventaja competitiva que busca obtener. 
Solo tener datos en demasía, no siempre significa que se va a tener 
ventaja respecto a los similares, su tratamiento profesional es muy 
importante para que no exista incertidumbre al momento de tomar 
decisiones críticas. La investigación mencionada, ha procesado datos 
históricos, para así ofrecer información útil y confiable para la toma de 
decisiones. 
Aporte: La anterior investigación indica que una solución de Business 
Intelligence se integra exitosamente en un ámbito académico 
universitario, tomando el rol de una herramienta imprescindible para 





Las soluciones de este tipo funcionan eficientemente en diferentes 
sectores, se adecúan muy bien a las reglas de negocio de todo tipo 
de rubro. 
 Título: “LA INTELIGENCIA DE NEGOCIOS COMO UNA 
HERRAMIENTA DE APOYO PARA LA TOMA DE DECISIONES 
APLICACIÓN A UN CASO DE ESTUDIO” (Universidad Andina Simón 
Bolívar) (Sarango, 2014). 
Autor: María Elena Sarango Salazar. 
Resumen: Este trabajo de investigación se ha enfocado en áreas 
comerciales de empresas de consumo masivo, en apoyar la toma de 
decisiones a través de la implementación de sistemas de Business 
Intelligence. 
Luego de haber realizado un diagnóstico inicial de la empresa, se 
propone un prototipo de DataMart departamental que funcione como 
soporte para la toma de decisiones del área de ventas de dicha 
empresa. 
Posteriormente, se hace un análisis de la influencia del DataMart en 
la empresa, los resultados muestran el impacto positivo que brinda 
una solución de este tipo a empresas de este rubro. 
Aporte: El investigador, con su trabajo realizado, ratifica la 
adaptabilidad de una solución de Business Intelligence, una solución 
de este tipo es una herramienta tecnológica que ayuda a muchos 
profesionales que son los encargados de tomar decisiones que 
enrumban empresas. 
En la actualidad, existen sistemas de Business Intelligence y existen 
profesionales encargados de su implementación, es cuestión de 











 Título: “SISTEMA DE SOPORTE DE DECISIONES BASADO EN 
BUSINESS INTELLIGENCE PARA MICRO Y PEQUEÑAS 
EMPRESAS DE DISTRIBUCIÓN” (Universidad Católica de Colombia) 
(Vasquez, y otros, 2014). 
Autor: Gerardo Vásquez Pineda e Iván Alejandro Manosalva Correa. 
Resumen: Ya han pasado años desde que las empresas han 
entendido que usar Sistemas de Información para fortalecer sus 
diferentes áreas es un paso crítico para estar a la altura en este 
mercado muy competitivo. 
Ahora, estar a la altura no solo consiste en implementar Sistemas de 
Información, sino explotar los datos que generan estos, extraer 
información útil que nos ayudar a tomar decisiones. 
En esta investigación se ha construido un módulo Front End 
exclusivamente para mostrar los reportes generados por la solución 
de Business Intelligence. Para la construcción se ha usado una 
adecuada metodología y la información de la empresa. Este módulo 
ofreció a los responsables de área información útil y confiable para 
llevar a cabo de manera eficiente la tarea de tomar decisiones y lograr 
mejores resultados. 
El módulo construido es una respuesta a las necesidades que 
presentan las pequeñas y micro empresas de distribución que no 
cuentan con muchos recursos económicos para hacerse de una 
solución de este tipo que les permita administrar su información y les 
genere reportes adecuado para la toma de decisiones que a futuro 
van a generar mejoras importantes en la empresa. 
El investigador ha usado SCRUM como metodología de desarrollo de 
software para tener el control adecuado en la implementación de la 
solución. 
Aporte: A diferencia de las anteriores investigaciones, esta optó por 
el desarrollo íntegro de la solución Business Intelligence, usando 
todas las herramientas disponibles en la actualidad, logrando así 
obtener una solución personalizada y a medida en base a las 





 Título: “TOMA DE DECISIONES Y BUSINESS INTELLIGENCE 
MODELIZACIÓN DE LAS DECISIONES”. 
Autor: Alberto Rozenfarb. 
Resumen: Se debe saber que tomar una decisión involucra riesgos, 
los resultados pueden ser positivos o negativos para la empresa, 
todos buscan que estos resultados sean buenos y fructuosos. En 
estos tiempos existen herramientas de gestión que nos ayudan en 
todos los procesos que consiste tomar una decisión. 
Conocer anticipadamente el posible efecto que puede causar tomar 
una decisión nos ayudaría a disminuir riesgos. Entonces, antes de 
tomar una decisión importante, debemos abastecernos de abundante 
información de calidad para comprender el impacto de las posibles 
alternativas con las que contamos.  
Una solución de Business Intelligence organiza información que se 
origina en diferentes Sistemas de Información precalculada por 
métodos de minería de datos. la estructuración de esta información es 
la que ayuda a la alta dirección a decidir. 
Aporte: La investigación, hace conocer la fuerte e importante relación 
que puede tener una solución Business Intelligence con el proceso de 
toma de decisiones. Una solución de este tipo hará que la mayoría de 
decisiones que se tomen en cada una de las áreas de cualquier 
organización sean positivas y ayuden a cumplir sus objetivos 

















 Título: “DESARROLLO DE UNA SOLUCIÓN DE INTELIGENCIA DE 
NEGOCIOS CON MDX, UTILIZANDO PENTAHO PARA APOYAR LA 
TOMA DE DECISIONES EN LA EMPRESA IMPORTACIONES 
BASAK E.I.R.L.”  (Universidad Señor de Sipán) (Balcázar, 2017). 
Autor: Luis Alberto Balcázar León. 
Resumen: En el campo de la Gestión Empresarial para la toma de 
decisiones, se ha planteado soluciones Business Intelligence, que, 
mediante el tratamiento de la información histórica, se permite 
encontrar situaciones y comportamientos que faciliten a los implicados 
a nivel gerencial en la toma de decisiones, de manera que se reduzca 
considerablemente la incertidumbre al momento de optar por una 
decisión. 
Esta investigación tuvo como objeto desarrollar una solución Business 
Intelligence usando diferentes herramientas disponibles en el 
mercado, todo esto con la intención de dar soporte en la toma de 
decisiones con niveles óptimos de fiabilidad. 
Aporte: El trabajo anterior intenta decir que, la aplicación de una 
Solución de Business Intelligence utiliza datos que se han generado, 
datos que se están generando, es más, datos que se van a generar 
en una empresa, para procesarlos y así poder crear información con 
valor agregado que va a ser vital para la adecuada toma de decisiones 
de la alta dirección de la empresa. 
 Título: “ANÁLISIS, DISEÑO E IMPLEMENTACIÓN DE UN 
DATAWAREHOUSE DE SOPORTE DE DECISIONES PARA UN 
HOSPITAL DEL SISTEMA DE SALUD PÚBLICO” (Pontificia 
Universidad Católica del Perú) (Villanueva, 2011). 
Autor: Álvaro Villanueva Ojeda. 
Resumen: Las entidades de salud, como cualquier entidad, toman 
decisiones en todo momento, decisiones que se van a reflejar en la 





importante que se implemente soluciones de tipo Business 
Intelligence para ayudar en esta importante labor.  
El investigador desarrolló un Data Warehouse que sirve como soporte 
en la toma de decisiones de la alta dirección del hospital, dicha 
solución emitirá reportes en base a datos históricos y cuadros 
generados en línea. 
Una solución con estas características aplicada al hospital impactará 
favorablemente en la calidad de servicio otorgada a los pacientes, 
gestionar recursos, conocer el diagnóstico actual de los pacientes, 
identificar fallas en los procesos y enviar notificaciones en tiempo real. 
La data almacenada durante años, no tiene algún valor significativo si 
es que no se le da el debido tratamiento profesional, es necesario 
valerse de herramientas que nos permitan explotar estos datos, 
brindando reportes altamente fiables que ayuden a la toma de 
decisiones. 
Para el desarrollo de esta solución se han manejado herramientas de 
software libre que están disponibles en la nube. 
Aporte: El investigador implementó un Data Warehouse para ayudar 
en la toma de decisiones de un hospital, como era de esperar, el 
impacto que tuvo esta solución tecnológica fue muy favorable para la 
entidad, las bondades se vieron reflejadas en muchos procesos del 
hospital. Además, la investigación nos da a conocer sobre 
herramientas disponibles en la red, herramientas gratuitas que te 
permiten extraer información valiosa de datos voluminosos. 
 Título: “INTELIGENCIA DE NEGOCIOS EN LA MEJORA DE LA 
GESTIÓN ADMINISTRATIVA EN EL INSTITUTO DE EDUCACIÓN 
SUPERIOR AVANSYS, 2017” (Universidad César Vallejo) (Román, 
2017). 
Autor: Franklin Rodolfo Román Nano. 
Resumen: La presente investigación está aplicada al ámbito 
educativo-administrativo, con fines de mejorar la Gestión 
Administrativa, específicamente, en el proceso de recursos humanos. 





alumno y el nivel de confiabilidad a fin de mostrar el conocimiento y la 
mejorar de los procesos que se llevan a cabo en la institución. 
Los resultados de la investigación han mostrado que una solución 
Business Intelligence mejora significativamente la Gestión 
Administrativa en el instituto aplicado. 
Aporte: Visto el trabajo realizado, se puede tener la seguridad que 
una solución Business Intelligence puede aplicarse a todo tipo de 
procesos, es decir que literalmente, todas las áreas de una institución 
educativa pueden beneficiarse de las bondades de una solución de 
este tipo. Puesto que la información histórica es de crucial importancia 
para el futuro de la institución. 
 Título: “SOLUCIÓN DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA LA 
TOMA DE DECISIONES EN EL ÁREA DE VENTAS DE TRANSET 
CHICKEN – LIMA, 2015” (Universidad César Vallejo) (Tarmeño, 
2015). 
Autor: Esther Tarmeño Juscamaita. 
Resumen: La investigación realizada, tuvo el objetivo de demostrar la 
influencia de una solución Business Intelligence en la toma de 
decisiones de un establecimiento dedicada a la alimentación, teniendo 
en cuenta la poca cantidad de colaboradores. 
Los resultados eran de esperarse, puesto que una solución del tipo 
Business Intelligence aplicada correctamente aporta positivamente en 
diversas empresas, sin importar la magnitud las mismas. 
Aporte: El aporte de dicha investigación radica en que no importa la 
magnitud de una organización para poder beneficiarse de las 
bondades que ofrece una solución Business Intelligence, ya que, tanto 
pequeñas, medianas y grandes organizaciones cuentan con datos 
históricos de los que se puede minar información valiosa que puede 










1.3 Teorías relacionadas al tema 
1.3.1 Business Intelligence 
Desde un enfoque más práctico y asociando a las TI, se puede definir el 
Business Intelligence como un conjunto de metodologías, aplicaciones y 
tecnologías que permitan acopiar información, para luego transformarlos 
en información con valor agregado para su adecuada explotación o 
análisis para la acertada toma de decisiones de la empresa. 
La definición antes dada busca describir un entorno completo para el 
Business Intelligence, descrito de mejor manera en la figura siguiente: 
 
Figura 1: Esquema de una solución Business Intelligence. 
Fuente: (Cano, 2007 pág. 41). 
1.3.1.1 Objetivos del Business Intelligence 
En principio, nos debemos centrar en los objetivos principales del 
Business Intelligence antes de ahondar en los detalles del modelo 
dimensional. Los objetivos principales pueden ser identificados 





De todo lo investigado sobre Business Intelligence se puede identificar 
los siguientes requerimientos: 
 El sistema de Business Intelligence debe facilitar el acceso a 
la información. 
Los datos que contiene el sistema deben ser simples e intuitivos 
tanto para el desarrollador como para él, usuario del mismo modo 
las estructuras de los datos deberán reflejar el vocabulario común 
de los usuarios. Las herramientas que usen Business Intelligence 
deberán ser simples, intuitivas y fáciles de usar, del mismo modo 
deberán retornar los resultados de una consulta con tiempos 
pequeñísimos de espera por el usuario. 
 El sistema Business Intelligence debe presentar información 
consistente. 
Los datos deberán tener un nivel alto de confiabilidad, garantizando 
su seguridad y calidad de los datos en el momento de su 
centralización de diferentes fuentes. 
 El sistema Business Intelligence debe ser adaptable al cambio. 
La tecnología, los requerimientos del usuario y de la empresa están 
sujetas a cambiar en el tiempo, es por ello que el sistema Business 
Intelligence debe tener la capacidad de adaptarse de manera 
adecuada. 
 El sistema Business Intelligence debe tener altos niveles de 
seguridad que protejan la integridad de la información.  
El sistema Business Intelligence debe ser capaz de controlar de 
manera adecuada los accesos y confiablidad de la información que 
almacena. 
 El sistema Business Intelligence de la empresa debe 
garantizar la confiabilidad y fiabilidad de los datos para la 
mejor toma de decisiones. 
Las decisiones cruciales se tomarán en base a los almacenados en 
el sistema Business Intelligence, por lo que es altamente necesario 





 El personal de la empresa deberá confiar en las bondades de 
una solución Business Intelligence 
La aceptación de la solución Business Intelligence por parte del 
personal de la empresa es crucial para que tenga éxito. 
Normalmente, cuando se implementa un sistema transaccional, los 
usuarios de están obligados a usarla, las soluciones Business Intelligence 
son diferentes en este aspecto, estos son opcionales. Para que una 
solución BI tenga éxito en su implantación, este deberá ser sencillo y muy 
rápido a la hora de procesar para obtener información. (Kimball, y otros, 
2013 pág. 4). 
1.3.1.2 Beneficios de contar con una solución Business Intelligence. 
El objetivo principal una solución Business Intelligence es brindar 
oportuna información para ayudar en la toma de decisiones, soluciones 
de este tipo cuentan con características de adaptabilidad, se acomodan 
a los objetivos de empresas de diferentes rubros. Dependiendo de los 
objetivos de la empresa, una solución Business Intelligence es capaz de 
proporcionar información de clientes, tendencias de mercado, 
compañías y empresas similares o competidores, hasta incluso, puede 
predecir acontecimientos. 
Las soluciones Business Intelligence están al alcance de todas las 
empresas, ya que todos cuentan con datos históricos, y es el insumo 
principal para que una solución de este tipo pueda funcionar. 
Las herramientas Business Intelligence aportar un valor significativo a 
las empresas, a continuación, se enumera las principales bondades que 
los proveedores de soluciones Business Intelligence ofrecen. (Cano, 
2007). 
 Permiten datos homogéneos. Consiste en integrar datos de 
distintas fuentes de información histórica con la cuenta la empresa. 
 Aportan información en tiempo real. Apoyan en la toma de 
decisiones en base a datos fidedignos. 





 Las suites de Business Intelligence ofrecen en su mayoría 
herramientas de reporting que son intuitivas para el tomador de 
decisiones. 
 Se obtiene un mejor control de los objetivos estratégicos. 
 Se genera nueva información en base a la información histórica de 
la empresa. 
 Ayudan a identificar los factores críticos involucrando a la totalidad 
del personal. 
 Facilitan la labor de los colaboradores administradores de los 
Sistemas de Información, minimizando considerablemente el 
tiempo que estos dedican normalmente cuando no se cuenta con 
una solución Business Intelligence.  
1.3.1.3 Beneficios que aporta la una solución Business Intelligence. 
El objetivo principal de la implantación de una solución Business 
Intelligence es ayudar a la toma de decisiones de manera oportuna y 
efectiva. Por ejemplo, cuando un responsable se propone a tomar una 
decisión, busca información que esté a su alcance para reducir la 
incertidumbre. En consecuencia, aunque todos utilicen información para 
despejar dudas, no todos los responsables recogen la misma 
información, esto depende de muchos factores como: existencia de 
información, formación profesional del encargado, disponibilidad de la 
información, entre otros. En este sentido, los colaboradores encargados 
de la toma de decisiones pueden necesitar recolectar mayor o menor 
cantidad de información, por tanto, cuanto mayor información se acopie, 
existe más riesgo de incertidumbre. A partir de los datos que se puede 
obtener a través del uso de una solución Business Intelligence, es 
posible generar conocimiento y mitigar la incertidumbre. 
Los beneficios que se obtienen por el uso de una solución Business 
Intelligence pueden ser de diferentes características: 
 Beneficios tangibles. Minimizar los costos, aumento de 
ingresos, minimización de tiempos en la ejecución de diferentes 





 Beneficios intangibles. Un gran beneficio es la disponibilidad de 
la información para la toma de decisiones en todas las áreas de 
la empresa. 
 Beneficios estratégicos. Son todos aquellos beneficios que nos 
permiten actuar estratégicamente para saber con qué tipo de 
clientes tratamos, en qué mercado competimos y con qué 
productos y/o servicios destacamos. (Cano, 2007 págs. 32-33). 
1.3.1.4 Elementos de riesgo de una solución Business Intelligence. 
Las bondades que nos ofrece una solución Business Intelligence son 
muchas, pero no hay que ignorar los factores de riesgos que concierne 
implantarlos. Existen profesionales en Tecnologías de la Información 
que dominan el conocimiento de estos riesgos y están en la capacidad 
de decidir cuál es la solución más adecuada para una determinada 
empresa. 
El principal factor está relacionado con la inversión económica que deba 
realizar la empresa, a esto se suma el cambio de mentalidad que la 
implantación de un sistema de este tipo origina. (Moreno, 2014 pág. 35). 
 Impone un cambio de mentalidad analítica por parte del 
colaborador que consume información, y por lo general este 
cambio supone esfuerzos para los encargados que interactúan 
con las aplicaciones de Business Intelligence. 
 Suponen un continuo proceso de administración de datos para la 
generación de reportes analíticas. 
 Los costos por la implantación son elevados, además supone la 
adquisición de licencias de uso. 
 Dificultad para identificar qué aplicaciones y decisiones puede 
soportar la solución Business Intelligence. 
 Las expectativas de los colaboradores y la solución Business 
Intelligence no siempre llegan a encajar satisfactoriamente. La 








1.3.1.5 Componentes de una solución Business Intelligence. 
A continuación, se muestra una figura donde se puede apreciar los 
diferentes componentes de una solución Business: 
 
Figura 2: Componente de una solución de Business Intelligence. 
Fuente: (Kimball, y otros, 2013 pág. 19). 
a. Fuentes de Información 
Un sistema de Business Intelligence, suele obtener la información de 
sistemas operacionales y transaccionales, y suelen será 
aplicaciones propias de la organización; información de sistemas 
departamentales (previsiones, hojas de cálculo y presupuestos); 
como también fuentes externas de información. 
Siempre se debe tener en cuenta el tipo de información y se debe 
optar por información estructurada, pero gracias a los avances 
tecnológicos podemos realizar el tratamiento de información 
desestructurada y semiestructurada, ya que estos tipos de 
información poseen información de un gran valor para la empresa. 
Los datos con los que se alimenta el Data Warehouse tienen que ser 





falsa o errónea esta se replicara a toda la Empresa y será muy difícil 
poder localizar dichos datos una vez ingresados. 
b. ETL (ETL System) 
ETL acrónimo de del proceso de extracción, trasformación y carga 
intenta recuperar la máxima información posible de distintos tipos de 
fuentes para alimentar al Data Warehouse. El proceso en mención 
es el que consume la mayor cantidad de tiempo en una solución 
Business Intelligence por lo que es el proceso fundamental dentro 
de la solución, El proceso ETL a su vez se divide en 5 sub procesos: 
1. Extracción en bruto de datos de las distintas fuentes de 
información. 
2. Limpieza o filtrado de datos, en donde se busca eliminar datos 
erróneos, duplicados y/o redundantes. Para que de esta 
manera obtener data limpia y de la más alta calidad. 
3. Trasformación de la data en datos consistentes para su 
análisis.  
4. Integrar la data en las dimensiones del Data Warehouse. 
5. Actualización de la data de forma periódica. 
c. Área de presentación (Presentation Area) 
En esta área los datos están organizados, almacenados y 
disponibles para la consulta directa de los usuarios y aplicaciones 
analíticas de Business Intelligence. Estos datos se encuentran 
accesibles en esquemas dimensionales (cubos OLAP o diagramas 
de estrella) (Kimball, y otros, 2013 pág. 21). 
 Esquema estrella VS OLAP 
Se denomina esquema estrella a los modelos dimensionales 
implementados en gestores de bases de datos relacionales 
debido a su estructura similar. Mientras que, a los entornos de 
bases de datos multidimensionales, se les denomina cubos 
OLAP. 
En ambos diseños se pueden distinguir sus dimensionales 
fácilmente, sin embargo, su implementación física difiere 





Por su parte los cubos brindan un rendimiento a las consultas 
superior debido a estrategias de indexación, cálculos previos 
y otras optimizaciones, a su vez, requieren mayor capacidad 
de procesamiento y almacenamiento, por lo tanto, el costo se 
eleva.  
d. Aplicaciones de Business Intelligence (BI Aplications) 
Está relacionada con las diversas capacidades brindadas a los 
colaboradores para sacar provecho el área de presentación para la 
toma de decisiones analíticas. (Kimball, y otros, 2013 pág. 22). 
Una solución Business Intelligence puede funcionar como una 
simple herramienta de consultas, o puede ser un poco más compleja, 
tanto como el Data Mining. 
Data Warehouse 
También llamada almacén de datos, tiene la función de proporcionar 
información histórica, integrada, histórica, consistente y preparada 
para ser analizada en una solución Business Intelligence, para luego 
ser usada en la toma de decisiones de una organización. Al contener 
información histórica, un Data Warehouse puede brindar información 
con respecto a la evolución de ventas en un periodo específico, por 
ejemplo. El costo del diseño y desarrollo de una Data Warehouse 
consume muchos recursos como tiempo y dinero, en consecuencia, 
muchas organizaciones no se animan en invertir en este tipo de 
tecnologías. (Cano, 2007). 
Es imposible hablar sobre Data Warehouse en unas cuantas líneas, 
existe mucha teoría relacionada. Las características de un Data 
Warehouse según Bill Inmon son: 
 Orientado a temas: los datos se encuentran categorizados 
por temas, todo esto para simplificar el entendimiento por 
parte de los consumidores de información. Todos los datos 
que tienen alguna mínima relación, están unidos entre sí. 
 Integrado: los datos están integrados en una estructura 
consistente, donde no existe alguna inconsistencia de 





detalle para adaptarse a las necesidades de las consultas 
hechas por los usuarios. 
 Histórico:  Los datos son variantes respecto al tiempo, esta 
característica se debe reflejar en los datos almacenados, no 
se debe caer en el error de los sistemas operacionales, que 
solo reflejan el estado de la actividad de negocio presente, 
entonces, un Data Warehouse almacena los diferentes 
valores que puede tomar una variable en el transcurso del 
tiempo. 
 No volátil: los datos almacenados en un Data Warehouse, 
una vez registrada, están en modo de solo lectura, nunca se 
modifica ni se elimina, y deben estar ahí para siempre, para 
futuros usos que se le pueda dar. 
Los Data Warehouse almacenan también metadatos (datos de 
datos), permitiendo saber, sobre los datos, su procedencia, la 
periodicidad, la fiabilidad, etc. Esta información resulta muy útil para 
los usuarios que consumen información y para los profesionales en 
TI encargados del mantenimiento de este tipo de tecnologías 
(Ramos, 2011 pág. 65). 
Data Marts 
Un Data Marts es dimensionalmente más pequeño que un Data 
Warehouse, brindar soporte a un número menor de usuarios y 
almacenan menos información. Un Data Mart puede ser 
independiente al Data Warehouse de la organización y obtener 
información directamente de distintas fuentes de datos, o totalmente 
dependiente para evitar posibles inconsistencias en la información 
(Cano, 2007). 







Figura 3: Tipos de Data Marts. 
Fuente: (Cano, 2007). 
Esquema en estrella y en copo de nieve. 
Para modelar un Data Warehouse o Data Mart, hay que definir el 
esquema más apropiado para obtener resultados esperados. 
Por lo general, se suele utilizar el esquema estrella, en el que nos 
referimos a una tabla de hechos única y central, que contiene todas 
las medidas y tablas dimensionales, una por cada dimensión a 
analizar. (Cano, 2007). 
 
Figura 4: Esquema en estrella. 





El esquema de copo de nieve es otra alternativa para el momento 
modelar, este modelo es más compleja que la anterior. La principal 
discrepancia es que algunas dimensiones no están afines 
claramente con la tabla de hechos, sino más bien, se corresponden 
a través de otras dimensiones. En este caso también se puede ver 
una tabla de hechos, ubicada en el centro, que al igual que la 
anterior contiene todas las medidas y una o más tablas adicionales, 
con un mayor nivel de normalización. 
 
Figura 5: Esquema en Copo de Nieve. 
Fuente: (Kimball, y otros, 2013). 
Tabla de hechos 
En un modelo dimensional, la tabla de hechos acopia las 
mediciones y rendimiento de los resultados de los sucesos de los 
procesos del negocio de la empresa. (Kimball, y otros, 2013 pág. 
10). 
Cada hilera de una tabla de hechos representa un suceso de 
medición, los datos de cada fila corresponden a un nivel de detalle 
específico y cada hecho representa una medida del negocio. 
Para asegurar que las mediciones no sean contadas 
inapropiadamente (dos o más veces), se debe crear tablas de 
hechos con un único nivel de detalle. Los hechos que aportan 





Una tabla de hechos por lo frecuente, tiene su propio identificador 
primordial, compuesto por un subconjunto de identificadores 
foráneos, a este tipo de identificadores se les denomina 
identificadores compuestos. 
La tabla que contiene un identificador compuesto es la tabla de 
hechos y las remanentes son tablas dimensionales. 
Tablas de dimensiones 
Una tabla dimensional siempre está asociada a un evento del 
control de los procesos del negocio, representan el qué, quién, 
dónde, cuándo, cómo y por qué. 
Las tablas de dimensiones, habitualmente cuentan con muchos 
atributos, las dimensiones están definidas por un solo identificador 
primario, que servirá de base para integrarse referencialmente con 
cualquier tabla de hechos a la que esté unida. 
Atributos 
Una tabla de dimensiones cuenta con atributos que sirven como 
fuente primaria para limitar las consultas, agruparlas y agregar las 
etiquetas del informe. 
El poder de análisis de una solución Business Intelligence está 
ligada claramente proporcional a la calidad y profundidad de los 
atributos de las dimensiones. (Kimball, y otros, 2013 pág. 14). 
Medidas 
Refiere a un campo numérico cuantitativo de una tabla de hechos 
y estos representan los valore a analizar. 
Granulidad 







Herramientas Business Intelligence para la explotación de los 
datos 
Para la explotación de datos se cuentan con herramientas de 
Business Intelligence que permiten procesar y mostrar la 
información almacenada en el Data Warehouse de la organización. 
Estas herramientas son: 
 OLAP (On-Line Analytical Procesing): Nos permite 
realizar consultas con alto nivel de complejidad a la base de 
datos, brindando un acceso multidimensional a los datos, 
indexación especializada y cálculos intensivos. 
Un servidor OLAP pre-calcula los datos multidimensionales 
para que el cliente pueda accedes a estos de manera más 
rápida. 
 
Figura 6: Cubos OLAP. 







 Query & Reporting: Son herramientas que nos permite 
realizar son consultas y elaborar reportes, extrayendo 
directamente la información de los Data Marts o del Data 
Warehouse de la empresa. 
 
Figura 7: Consultas y reportes. 
Fuente: Oracle Business Intelligence Publisher. 
 Cuadros de mando: Pueden ser analíticos o Dashboard 
que permiten obtener informes e indicadores clave a partir 
de los Data Marts. 
A continuación, se muestra una figura que refleja un Cuadro 
de mando integral o Balance Scorecard, a nivel 
organizacional, estos se desarrollan en el nivel estratégico, 
de esta manera, los distintos niveles de gestión y dirección 






Figura 8: Cuadro de mando Dashboard. 
Fuente: Imágenes Google. 
 Data Mining: Es una tecnología avanzada en redes 
neuronales y árboles de decisión, son herramientas que, a 
partir de información histórica, no permiten descubrir 
patrones ocultos y tendencias. A su vez, nos permiten 
presentar esta información de manera amigable y sencilla 
para el encargado de tomar decisiones. 
Tipos de usuarios de una solución Business Intelligence 
Cuando hablamos de Business Intelligence, se puede definir dos 
tipos de usuarios, lo que generan información y los que lo 







Figura 9: Tipos de usuarios Business Intelligence. 
Fuente: (Cano, 2007). 
KPI (Key Performance Indicator) 
Estos indicadores nos ayudan a medir el nivel de rendimiento de un 
proceso de negocio, a través de los cuales podemos monitorizar el 












Business Intelligence tradicional VS Self-service Business 
Intelligence 
 
Figura 10: Cuadro comparativo BI Tradicional – Self Service BI. 
Fuente: (Reliable Software Resources-Blog, 2015). 
1.3.2 Toma de decisiones 
Hoy en día, tomar decisiones administrativas significan el éxito o fracaso 
de una organización, por ello, los gerentes día a día se esfuerzan por 
tomar mejores decisiones. 
1.3.2.1 Decisiones según su tipo: 
 Por el grado de repetitividad 
 Programadas 
Son decisiones que se realizan de manera rutinaria, 
repetitiva y siguiendo un procedimiento de cómo actuar. 
 No programadas 
Este caso, se trata de decisiones no estructuradas, nuevas 







 Por el grado de información disponible 
 Certeza 
La información indica qué pasará. 
 Riesgo 
La información disponible nos da una probabilidad de 
ocurrencia. 
 Incertidumbre. 
Se desconoce totalmente las probabilidades y resultados 
posibles. 
 Por la perspectiva de la decisión 
 Tácticas. 
 Estratégicas. 
 Por sus efectos sobre el problema 
 Acción provisional o interina 
Se toma una decisión momentánea para disminuir el golpe 
del problema, mientras se trabaja en una decisión 
contundente. 
 Acciones adaptativas 
Al no contar con los recursos para dar solución a un 
problema, la organización se limita a convivir con ella. 
 Acciones correctoras 
Son acciones que buscan mitigar un problema. 
 Acciones preventivas 
Se trata de acciones que se adelantan al suceso, buscando 
que el/los problemas no detonen. 
 Acciones de contingencia 
Son acciones que buscan minimizar el impacto de un 










1.3.2.2 Decisiones y el Proceso Administrativo 
 
Figura 11: Decisiones y el proceso administrativo. 
Fuente: (Business Intelligente, Evolución hacia la Empresa Inteligente, 2005). 
En la figura mostrada, se observa tipos de decisiones un entorno 
administrativo, los cuales son: 
 Planificación 
En esta fase se limitan los objetivos de la organización y las 
mejores estrategias para alcanzar dichos objetivos. 
 Organización 
En esta fase definimos el nivel óptimo de control y centralización. 
 Dirección 
En este punto, se determina el mejor estilo de dirección. 
 Control 
Por último, se define las actividades que se debe controlar y el 





La toma de decisiones a nivel gerencial sigue etapas definidas desde la 
identificación del problema hasta la evaluación del impacto de la 
decisión. 
 
Figura 12: El Proceso Racional de Toma de decisiones. 





1.3.2.3 Áreas de decisión 
Las áreas de decisión en una organización pueden ayudar a mejorar la 
velocidad en la ejecución de ventas y se dividen en cinco áreas de 
decisión (Mosimann, Mosimann and Dussault, 2007, Pág. 84). 
 Resultados de ventas. 
 Rentabilidad por cliente/producto. 
 Tácticas de ventas. 
 Flujo de ventas. 
 Variación respecto al plan de ventas. 
1.3.3 Metodología de Ralph Kimball 
1.3.3.1 Descripción 
Kimball define esta metodología como el ciclo de vida dimensional del 
negocio, este está basado en 4 principios fundamentales: 
 Centrarse en el negocio 
Basarnos en los requerimientos y su valor asociado del negocio, 
utilizando estos esfuerzos para desarrollar relaciones sólidas con 
la organización. 
 Construir una infraestructura de información adecuada 
Definir una infraestructura que garantice información única, 
íntegra, de fácil uso y de alto rendimiento para resolver los 
requerimientos identificados por la organización. 
 Realizar entregas en incrementos significativos 
Según a este principio se establece crear un Data Warehouse en 
incrementos entregables en plazos que van desde un semestre 
hasta un año. Esta característica es similar a las metodologías 
ágiles para la construcción de software. 
 Ofrecer la solución completa 
Esto significa tener un Data Warehouse bien diseñado, con 
calidad probada, con datos sólidos y accesible para ofrecer una 
solución completa a los usuarios de la organización. También se 
debe prever herramientas de consulta, aplicación para informes, 







El desarrollo de una solución Business Intelligence es complicada por sí 
misma, y Kimball propone una alternativa para simplificar esta compleja 
tarea. 
 
Figura 13: Tareas de la metodología Kimball. 
Fuente: (Cano, 2007). 
 Fase I: Planificación del proyecto 
En esta fase se busca definir el alcance de la solución Business 
Intelligence, incluyendo la factibilidad y justificaciones del negocio. 
La planificación involucra labores, perfiles, duraciones, recursos y 
secuencialidad. (Calzada, y otros, 2009 pág. 75). 
 Fase II: Definición de los requerimientos del negocio 
Esta fase es considerada sumamente crítica, ya que la definición 
de requerimientos da soporte a las fases paralelas que se enfocan 
en tecnología, datos y aplicaciones. (Calzada, y otros, 2009 pág. 
76). 
 Fase III: Modelado dimensional 
Cuando se construye solución Business Intelligence, hay que 
tener un enfoque diferente al tradicional para cumplir los 





una matriz dimensional donde se determinan los indicadores y 
posteriormente los atributos, así también, la granulidad de cada 
indicador. (Calzada, y otros, 2009 pág. 79). 
 Fase IV: Diseño Físico 
En esta fase se define la indexación y las estrategias de 
particionamiento, enfocándonos netamente en la selección de 
estructuras que puedan soportar el diseño lógico. (Calzada, y 
otros, 2009 pág. 87). 
 Fase V: Diseño de la arquitectura técnica 
Para cumplir satisfactoriamente esta fase se debe tener en cuenta 
tres factores: los requerimientos, los ambientes técnicos y 
directrices futuras, todo esto planificado debidamente para 
establecer el diseño del ambiente del Data Warehouse. (Calzada, 
y otros, 2009 pág. 92). 
 Fase VI: Selección de productos e instalación 
En base a la fase anterior, es necesario evaluar y seleccionar los 
componentes que formarán parte de la plataforma de hardware, 
el gestor de base de datos, la herramienta ETL, entre otros. Una 
vez evaluados estos componentes se procede a instalación y 
prueba de los mismos. (Calzada, y otros, 2009 pág. 95). 
 Fase VII: Diseño y desarrollo de presentación de datos 
Esta fase se basa en tres sub-etapas: extracción, transformación 
y carga. La extracción consiste en procesos que nos permitan 
obtener datos para el modelo físico, la transformación implica 
procesos que se encargan de convertir los datos fuente para 
poder hacer la carga efectiva del modelo físico. Por último, para 
poblar el Data Warehouse se usan los procesos de carga de 
datos. (Calzada, y otros, 2009 pág. 98).  
 Fase VIII: Especificación de aplicaciones para usuarios 
finales 
Acá se definen los privilegios que se van a gestionar en la solución 
Business Intelligence, puesto que, no todos los usuarios deben 





 Fase IX: Desarrollo de aplicación BI 
En esta fase se desarrolla la solución Business Intelligence, la 
cual se conecta con el DataMart o Data Warehouse, para 
posteriormente poner a disposición de los usuarios de la 
organización. (Calzada, y otros, 2009 pág. 100). 
 Fase X: Implementación 
Habiendo alcanzado esta fase, es el momento de converger la 
tecnología, los datos y aplicaciones de usuarios finales. No se 
debe dejar de lado la capacitación, el soporte técnico, estrategias 
de retroalimentación, etc. (Calzada, y otros, 2009 pág. 101). 
 Fase XI y XII: Mantenimiento y crecimiento 
Construir una solución de esta magnitud conlleva seguir 
minuciosamente todas las fases de esta metodología, puesto que, 
esta acompaña a la organización en su historia. 
Las metas de la organización son dinámicas, por lo que la solución 
Business Intelligence debe serlo también, se deben definir las 
prioridades para poder satisfacer nuevos requerimientos de la 
organización y lograr la evolución permanente. (Calzada, y otros, 




















1.4 Formulación del problema 
1.4.1 Problema general 
¿De qué manera una solución BI influirá en la toma de decisiones del área 
de ventas de la empresa MEGA Corporación S.A.C. de Andahuaylas en 
el año 2018? 
1.5 Justificación del estudio 
1.5.1 Justificación tecnológica 
El mundo está inundado de información y por cada segundo que 
transcurre se sigue generando más información. El tratamiento 
profesional de esta información nos puede permitir generar ventajas 
competitivas, predecir acontecimientos, tomar correctas decisiones, 
etcétera. 
Actualmente existen corporaciones que son conscientes de esto, y 
proporcionan herramientas tecnológicas que ayudan al tratamiento de 
datos. 
1.5.2 Justificación económica 
El desarrollo e implementación de la solución Business Intelligence será 
financiado en participación de los involucrados (investigadores, MEGA 
Corporación S.A.C. y la Universidad César Vallejo).  
Esta inversión no es significativa a comparación de los costos que 
acarrean la no utilización de herramientas de este tipo, puesto que nos 
permitirá hacer uso más eficiente de los activos y pasivos de la empresa 
MEGA Corporación. 
Cuando se invierte estratégicamente en soluciones tecnológicas, tiende a 
recuperarse el costo en cuestión de tiempo, puesto que generan ventajas 
competitivas respecto a sus similares lo que equivale a más clientes para 
la empresa. 
1.5.3 Justificación operativa 
Con la implementación de la solución BI, el gerente de la empresa estará 
en la capacidad de tomar mejores decisiones, ya que una solución de este 





Al personal encargado de la Unidad de Informática cuenta con la 
capacidad de interactuar con sistemas de información y emitir los reportes 
que el gerente vaya a solicitar.   
1.6 Hipótesis 
La implementación de una solución BI mejora significativamente la toma 
de decisiones del área de ventas de la empresa MEGA Corporación 
S.A.C de Andahuaylas en el año 2018. 
1.7 Objetivos 
1.7.1 Objetivo general 
Implementar una solución BI para mejorar la toma de decisiones del área 
de ventas de la empresa MEGA Corporación S.A.C. de Andahuaylas en 
el año 2018. 
1.7.2 Objetivos específicos 
 Disminuir el tiempo promedio en la generación de reportes. 
 Aumentar el número de reportes generados. 
 Aumentar la confiabilidad de los reportes. 













2.1 Diseño de investigación 
2.1.1 Tipo de diseño 
Experimental. 
2.1.2 Clasificación 
Pre experimental ya que va a coexistir el uso de la Variable dependiente 
y la aleatoriedad de la muestra. 
En donde se realizará lo siguiente: 
 En este punto se realiza antes de la aplicación de la variable 
independiente y realizando el cálculo de la variable dependiente 
(Pre – test). 
 Se aplica un estudio a los sujetos que conforman el grupo de 
estudio con respecto a la variable independiente. 
 En este punto se realiza después de la aplicación de la variable 
independiente y realizando un cálculo nuevo de la variable 
dependiente (Post – test). 
 
Figura 14: Clasificación de la investigación. 
Fuente: Elaboración propia. 
Donde: 
 G: Grupo experimental. 
 O1: Toma de decisiones del área de ventas en la empresa 
MEGA Corporación S.A.C. de Andahuaylas antes de la 
implementación de la solución BI. 





 O2: Toma de decisiones del área de ventas en la empresa 
MEGA Corporación S.A.C. de Andahuaylas después de la 
implementación de la solución BI. 
2.2 Variables y operacionalización 
2.2.1 Identificación de variables 
 Variable Independiente 
Solución BI. 
 Variable dependiente 






2.2.2 Operacionalización de variables 












Proceso de especificar la 
naturaleza de un problema o 
una oportunidad particulares 
[sic] y de seleccionar entre 
las alternativas disponibles 
para resolver un problema o 
aprovechar una oportunidad 
(Hitt, 2006). 
Se logrará obtener 
reportes a través de 
la manipulación de 
los datos 
almacenados en 
nuestra BD, los 
cuales apoyarán a la 
mejor toma de 
decisiones. 
Tiempo promedio 
de generación de 






























Es el vínculo de 
tecnologías y estrategias 
que apoyarán en la 
transformación de datos 
en información de calidad. 
Esta información en líneas 
de conocimiento, nos 
permitirá una toma 





que permite extraer 
información 
importante a partir 
del procesamiento 




en la toma de 
decisiones. 























de reporte de 
ventas. 
Disminuir el tiempo 














TPGRV = Tiempo promedio de generación de 
reporte de ventas. 
TGRV = Tiempo de generación de reporte de 
ventas. 












𝑵𝑹𝑮 = 𝒏 
NRG = Número de reportes generados. 

















NCR = Nivel de confiabilidad de los reportes. 
REC = Resultado de la encuesta de 
confiabilidad. 






Incrementar el nivel de 
satisfacción del 












NSG = Nivel de satisfacción del Gerente. 
RES = Resultado de la encuesta de 
satisfacción. 





Población y muestra 
2.2.3 Población 
La unidad de análisis de esta investigación es la cantidad de toma de 




Para este estudio se toma una muestra con valor igual a 30, puesto que 
para este tipo de trabajos es un valor óptimo. 
 
   
 (Pande, y otros, 2004 págs. 138-139) 
2.2.5 Muestreo 
La selección del tamaño de la muestra es no probabilística, considerando 
la conveniencia y la oportunidad del investigador; se recomienda un 
número promedio de 30 tomas de decisiones. 
  
N = Indeterminado 





2.2.6 Población, Muestra y Muestro por indicador 
2.2.6.1 Indicador 01: Tiempo de generación de reporte de ventas. 
Tabla 4: Indicador 01 - Tiempo de generación de reporte de ventas. 
INDICADOR POBLACIÓN MUESTRA MUESTREO 
Tiempo promedio 
de generación de 
reporte de ventas. 




2.2.6.2 Indicador 02: Número de reportes generados por semana. 
Tabla 5: Indicador 02 - Número de reportes generados por semana. 














2.2.6.3 Indicador 03: Nivel de confiabilidad del reporte. 
Tabla 6: Indicador 03 - Nivel de confiabilidad del reporte. 








2.2.6.4 Indicador 04: Nivel de satisfacción del gerente. 
Tabla 7: Indicador 04 - Nivel de satisfacción del gerente. 
INDICADOR POBLACIÓN MUESTRA MUESTREO 
Nivel de 
satisfacción del 
Gerente por reporte. 







2.3 Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez y 
confiablidad. 
2.3.1 Técnicas e instrumentos de recolección de datos 
Tabla 8: Técnicas e instrumentos de recolección de datos. 
Técnicas Instrumentos 
 Tiempo empleado en la 
solicitud del reporte. 
 Tiempo empleado en la 
generación del reporte. 
 Tiempo empleado para la 
toma de decisiones. 
 Conformidad por parte 
del gerente de la 
empresa. 
 Encuestas de nivel de 
satisfacción. 
 Encuestas de nivel de 
confiabilidad. 
 
2.3.2 Validez del instrumento “Encuesta de nivel de satisfacción del 
Gerente de MEGA Corporación S.A.C.”. 
El instrumento “Encuesta de nivel de satisfacción del Gerente de MEGA 
Corporación S.A.C.” ha sido sometido a la validación de un profesional 
experto en el tema de proceso de toma de decisiones. Una vez analizado 
y validado por el experto, se procedió a la validación usando el software 
IBM SPSS Statistics 24, del cual se pudo extraer los siguientes reportes: 
 
Figura 15: Prueba de KMO y Bartlett del instrumento “Encuesta de nivel de 
satisfacción del Gerente de MEGA Corporación S.A.C.”. 





La prueba de KMO y Bartlett, en donde la medida Kaiser-Meyer-Olkin de 
adecuación de muestreo indica qué tan apropiado es realizar el análisis 
factorial, teniendo como referencia los siguientes valores: 
Tabla 9: Apreciación del índice de KMO. 
ÍNDICE KMO APRECIACIÓN 
[0 - 0.5[ No es apropiado aplicar el análisis. 
[0.5 – 0.75[ 
Es apropiado aplicar el análisis 
con valores aceptables. 
[0.75 – 1] 
Es apropiado aplicar el análisis 
con valores óptimos 
 
En la Figura 15, se puede apreciar que el Índice de Kaiser-Meyer-Olkin de 
adecuación de muestreo alcanza un valor de 0.692, lo cual indica que es 
apropiado aplicar el análisis con valores aceptables. 
Ahora, el Test de Esfericidad de Bartlett es utilizado para probar la 
hipótesis nula, que indica que las variables no están correlacionadas con 
la población, donde los resultados se pueden dar como válidos siempre y 
cuando el valor del test tenga un valor elevado y cuya fiabilidad sea menor 
de 0.05. En la presente investigación el valor de la prueba es de 0.000 







Figura 16: Varianza total explicada del instrumento “Encuesta de nivel de satisfacción del Gerente de MEGA Corporación S.A.C.”. 






Figura 17: Matriz de componente del instrumento “Encuesta de nivel de 
satisfacción del Gerente de MEGA Corporación S.A.C.”. 











2.3.3 Confiabilidad del instrumento “Encuesta de nivel de satisfacción del Gerente de MEGA Corporación S.A.C.”. 
 
Figura 18: Vista de datos del instrumento “Encuesta de nivel de satisfacción del Gerente de MEGA Corporación S.A.C.”. 





En esta figura se pueden apreciar los datos ingresados que fueron 
recopilados mediante la aplicación del instrumento al gerente de MEGA 
Corporación S.A.C. Dichos datos han sido analizados y procesados 
usando un software para este fin, en este caso se ha usado el IBM SPSS 
Statistics 24, a partir del cual se han podido obtener los siguientes 
reportes: 
 
Figura 19: Resumen de procesamiento de casos del instrumento “Encuesta de 
nivel de satisfacción del Gerente de MEGA Corporación S.A.C.”. 
Fuente: Elaboración propia – IBM SPSS Statistics 24. 
 
Figura 20: Estadísticas de fiabilidad del instrumento “Encuesta de nivel de 
satisfacción del Gerente de MEGA Corporación S.A.C.”. 
Fuente: Elaboración propia – IBM SPSS Statistics 24. 
La teoría de la Estadística señala que validar un instrumento consiste en 
que éste mida lo que pretenda medir, para medir la fiabilidad, en este 






Tabla 10: Escala de valoración del Alfa de Cronbach. 
VALOR APRECIACIÓN 
[0.95 – 1] Muy elevada o excelente 
[0.90 – 0.95[ Elevada 
[0.85 – 0.90[ Muy buena 
[0.80 – 0.85[ Buena 
[0.75 – 0.80[ Muy respetable 
[0.70 – 0.75[ Respetable 
[0.65 – 0.70[ Mínimamente respetable 
[0.40 – 0.65[ Moderada 
[0.00 – 0.40[ Inaceptable 
En la Figura 20 se puede observar información estadística que refiere a la 
fiabilidad del instrumento aplicado para la presente investigación. El valor 
de Alfa de Cronbach tiene un valor de 0.934, que según a la escala de 






Figura 21: Estadísticas de total de elemento del instrumento “Encuesta de nivel 
de satisfacción del Gerente de MEGA Corporación S.A.C.”. 
Fuente: Elaboración propia – IBM SPSS Statistics 24. 
2.3.4 Validez del instrumento “Encuesta de nivel de confiabilidad de la 
solución Business Intelligence”. 
Al igual que el instrumento anterior, éste ha sido sometido también a un 
estricto proceso de validación por un profesional experto en Business 
Intelligence para luego ser sometido al software estadístico IBM SPSS 







Figura 22: Prueba de KMO y Bartlett del instrumento “Encuesta de nivel de 
confiabilidad de la solución Business Intelligence”. 
Fuente: Elaboración propia – IBM SPSS Statistics 24. 
En este caso se puede apreciar que el Índice de Kaiser-Meyer-Olkin de 
adecuación de muestreo adquiere un valor de 0.760, esto significa que es 
apropiado aplicar el análisis con valores óptimos según a la “Apreciación 
del índice de KMO” mostrada en la Tabla 9. 
Además, el Test de Esfericidad de Bartlett para este instrumento ha 







Figura 23: Varianza total explicada del instrumento “Encuesta de nivel de confiabilidad de la solución Business Intelligence”. 






Figura 24: Matriz de componente del instrumento “Encuesta de nivel de 
confiabilidad de la solución Business Intelligence”. 











2.3.5 Confiabilidad del instrumento “Encuesta de nivel de confiabilidad de la solución Business Intelligence”. 
 
Figura 25: Vista de datos del instrumento “Encuesta de nivel de confiabilidad de la solución Business Intelligence”. 





En esta figura, se pueden observar los datos recopilados habiendo 
aplicado el instrumento “Encuesta de nivel de confiabilidad de la solución 
Business Intelligence” al Gerente de MEGA Corporación S.A.C. Para el 
análisis y procesamiento de estos datos se ha usado el software 
estadístico IBM SPSS Statistics 24, a partir del cual se han podido extraer 
lo siguiente: 
 
Figura 26: Resumen de procesamiento de casos del instrumento “Encuesta de 
nivel de confiabilidad de la solución Business Intelligence”. 
Fuente: Elaboración propia – IBM SPSS Statistics 24. 
 
Figura 27: Estadísticas de fiabilidad del instrumento “Encuesta de nivel de 
confiabilidad de la solución Business Intelligence”. 
Fuente: Elaboración propia – IBM SPSS Statistics 24. 
En esta figura se puede observar que el valor de Alfa de Cronbach es de 
0.929, que según a la “Escala de valoración del Alfa de Cronbach” que se 
puede observar en la Tabla 10, éste se considera Elevada, ideal para 






Figura 28: Estadísticas de total de elemento del instrumento “Encuesta de nivel 
de confiabilidad de la solución Business Intelligence”. 
Fuente: Elaboración propia – IBM SPSS Statistics 24. 
2.4 Métodos de análisis de datos 
2.4.1 Pruebas de Normalidad 
En la presente investigación se va a emplear la prueba de Shapiro Wilk, 
ya que se está trabajando con una muestra igual a 30, que es menor a 50. 
En esta prueba se tratará con las siguientes hipótesis: 
 Hipótesis nula  H0: “la muestra resulta de una población normal”. 
 Hipótesis alternativa  H1: “la muestra no resulta de una 
población normal”. 











 𝑥(𝑖): es el número de la i-ésima posición en la muestra (la 





 ?̅? = (𝑥1 + 𝑥2 + ⋯ + 𝑥𝑛), donde n es la media muestral. 





, donde 𝑚 = (𝑚1, … , 𝑚𝑛)
𝑇  
Siendo 𝑚1, … , 𝑚𝑛 son los valores medios del estadístico 
ordenado, de variables aleatorias independientes e 
idénticamente distribuidas, muestreadas de distribuciones 
normales. 𝑉 es la matriz de covarianzas de ese estadístico 
de orden. 
La hipótesis nula se rechaza si W es demasiado pequeño. 
2.4.2 Pruebas de hipótesis 
Si en la columna de SIG de esta prueba de normalidad saliese que todos 
son mayores que 0.05, entonces la distribución es paramétrica (se emplea 
la T Student para grupos relacionados), y si solo algún SIG es menor a 
0.05 entonces la distribución es no paramétrica (se emplea Wilcoxon), sea 
T Student o Wilcoxon, se acepta la hipótesis de investigación cuando el 
SIG de sus cálculos son menores a 0.05, si son mayores a 0.05, se acepta 
la hipótesis nula. 
2.4.2.1 Paramétrica 
 Prueba T 
Se aplica cuando la muestra es menor a 30 y para ello existe la 









?̅? = Media muestral. 
𝑆 = Desviación estándar. 
𝑛 = Tamaño muestral. 
𝜇 = Valor cualquiera. 









2.4.2.2 No Paramétrica 
 Wilcoxon 
Se emplea como opción a la prueba T de Student cuando se puede 
suponer la normalidad de las muestras. 
La hipótesis nula es H0: 𝜃 = 0. Retrotrayendo dicha hipótesis a los 
valores 𝑥𝑖 , 𝑦𝑖 originales, ésta vendría a decir que son en cierto 
sentido del mismo tamaño. 
Para verificar la hipótesis, antes se deben ordenar los valores 
absolutos |𝑧1|, … , |𝑧𝑛| y se les asigna su rango 𝑅𝑖. Entonces, el 
estadístico de la prueba de los signos de Wilcoxon, 𝑊+, es: 
𝑊+ = ∑ 𝑅𝑖
𝑧𝑖>0
 
Es decir, la suma de los rangos 𝑅𝑖 correspondientes a los valores 
positivos de 𝑧𝑖. 
La distribución del estadístico 𝑊+ puede consultarse en tablas 
para determinar si se acepta o no la hipótesis nula. 
2.5 Aspectos éticos 
Los investigadores en todo momento se sienten comprometidos con 
respetar la veracidad y confiabilidad de los datos obtenidos, además, de 













3.1. Análisis e interpretación de resultados 
3.1.1. Tiempo promedio de generación de reporte de ventas 
a. Definición de variables 
TPGRVsa = Tiempo promedio de generación de reporte de ventas con 
el sistema actual. 
TPGRVBI = Tiempo promedio de generación de reporte de ventas con 
la solución Business Intelligence. 
b. Hipótesis estadística 
 Hipótesis H0 = Tiempo promedio de generación de reporte de 
ventas con el sistema actual es mayor o igual que el Tiempo 
promedio de generación de reportes de ventas con la solución 
Business Intelligence (segundos). 
𝐻𝑜 = 𝑇𝑃𝐺𝑅𝑉𝑠𝑎 −  𝑇𝑃𝐺𝑅𝑉𝐵𝐼  ≤ 0 
 Hipótesis Ha = Tiempo promedio de generación de reporte ventas 
con el sistema actual es menor que el Tiempo promedio de 
generación de reporte de ventas con la solución Business 
Intelligence (segundos). 
𝐻𝑎 = 𝑇𝑃𝐺𝑅𝑉𝑠𝑎 −  𝑇𝑃𝐺𝑅𝑉𝐵𝐼 > 0 
c. Nivel de significancia 
Se establece un margen de error con CONFIABILIDAD 95%. 
El nivel de significancia (∝= 0.05) del 5%. Por tanto, el nivel de 
confianza (1−∝= 0.95) tendrá un valor de 95%. 
d. Estadígrafo de contraste 
La prueba que se utilizará será la distribución normal (Z) y la muestra 
de estudio es de n = 30. 





𝜎2 =  










𝑍𝑐 =  


















− 𝑇𝑃𝐺𝑅𝑉𝑠𝑎̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ 
Después 
𝑇𝑃𝐺𝑅𝑉𝐵𝐼
− 𝑇𝑃𝐺𝑅𝑉𝐵𝐼̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  
Antes 
(𝑇𝑃𝐺𝑅𝑉𝑠𝑎




− 𝑇𝑃𝐺𝑅𝑉𝐵𝐼̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ )
2 
1 22577 3 368.73 -1.10 135964.27 1.21 
2 22255 5 46.73 0.90 2184.00 0.81 
3 21707 3 -501.27 -1.10 251268.27 1.21 
4 21590 5 -618.27 0.90 382253.67 0.81 
5 21574 5 -634.27 0.90 402294.20 0.81 
6 21982 5 -226.27 0.90 51196.60 0.81 
7 22521 3 312.73 -1.10 97802.14 1.21 
8 22692 5 483.73 0.90 233997.94 0.81 
9 22629 5 420.73 0.90 177016.54 0.81 
10 22156 5 -52.27 0.90 2731.80 0.81 
11 22665 3 456.73 -1.10 208605.34 1.21 
12 22152 5 -56.27 0.90 3165.94 0.81 
13 22639 3 430.73 -1.10 185531.20 1.21 
14 22732 4 523.73 -0.10 274296.60 0.01 
15 21638 5 -570.27 0.90 325204.07 0.81 
16 21744 5 -464.27 0.90 215543.54 0.81 
17 22261 5 52.73 0.90 2780.80 0.81 
18 22132 3 -76.27 -1.10 5816.60 1.21 
19 22481 3 272.73 -1.10 74383.47 1.21 
20 22724 3 515.73 -1.10 265980.87 1.21 
21 22321 5 112.73 0.90 12708.80 0.81 
22 22301 3 92.73 -1.10 8599.47 1.21 
23 22206 3 -2.27 -1.10 5.14 1.21 
24 22019 3 -189.27 -1.10 35821.87 1.21 
25 21618 5 -590.27 0.90 348414.74 0.81 
26 21999 5 -209.27 0.90 43792.54 0.81 
27 22372 5 163.73 0.90 26808.60 0.81 
28 22537 3 328.73 -1.10 108065.60 1.21 
29 22224 5 15.73 0.90 247.54 0.81 
30 21800 3 -408.27 -1.10 166681.67 1.21 
Total 666248 123   4049163.87 28.70 






e. Cálculo de promedios 




 𝑇𝑃𝐺𝑅𝑉̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅𝑠𝑎 =  







= 22, 208.27 
𝑇𝑃𝐺𝑅𝑉̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ 𝐵𝐼 =  








f. Cálculo de la Varianza 
𝜎2 =  






2 =  









2 = 134972.129 
𝜎𝐵𝐼
2 =  









2 = 0.96 
g. Cálculo Prueba Z 
𝑍𝑐 =  










𝑍𝑐 =  










𝑍𝑐 =  
(22208 −  4.1)
√(
0.96




𝑍𝑐 =  
(22203.9)
√(4499.103)





h. Región Crítica 
Para que ∝= 0.05 se toma el valor de la distribución Z (revisar 
anexos) encontramos 𝑍∝ = 1.645 
Por lo tanto, la región crítica de la prueba es: 









Figura 29: Distribución Z del indicador 1. 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Después de obtener 𝑍𝑐 = 331.03 y 𝑍∝ = 1.645, se observa que 𝑍∝ cae en la zona de rechazo, por lo que se rechaza la 











1- α = 0.95 






Tabla 12: Resumen del tiempo promedio de generación de reporte de ventas. 
TPGRVsa TPGRVBI Decremento 
Tiempo (seg) % Tiempo (seg) % Tiempo (seg) % 
22208 100 4.1 0.02 22203.9 99.98 
 
En la tabla mostrada se observa el campo TPGRVsa que representa el 
“Tiempo promedio de generación de reporte de ventas con el sistema 
actual”, el campo TPGRVBI que representa el “Tiempo promedio de 
generación de reportes de ventas con la solución Business Intelligence” 
y el campo “Decremento” que es el resultado de sustraer el TPGRVBI de 
TPGRVsa, mostrándose en representación porcentual. 
3.1.2. Números de reportes generados. 
a. Definición de variables 
NPRGSsa = Número promedio de reportes generados por semana con 
el sistema actual. 
NPRGSBI = Número promedio de reportes generados por semana con 
la solución Business Intelligence. 
b. Hipótesis estadística 
 Hipótesis H0 = Numero promedio de reportes generados por 
semana con el sistema actual es mayor o igual que el número 
de reportes generados por semana con la solución Business 
Intelligence. 
𝐻𝑜 = 𝑁𝑃𝑅𝐺𝑆𝐵𝐼 −  𝑁𝑃𝑅𝐺𝑆𝑠𝑎  ≤ 0 
 Hipótesis Ha = Numero promedio de reportes generados por 
semana con el sistema actual es menor que el número de 
reportes generados por semana con la solución Business 
Intelligence. 
𝐻𝑎 = 𝑁𝑃𝑅𝐺𝑆𝐵𝐼 −  𝑁𝑃𝑅𝐺𝑆𝑠𝑎 > 0 
c. Nivel de Significancia 
Se establece un margen de error con CONFIABILIDAD 95%. 
El nivel de significancia (∝=0.05) del 5%. Por tanto, el nivel de 





d. Estadígrafo de contraste 
La prueba que se utilizará será la distribución t de student (t) y la 
muestra de estudio es de n = 12. 







1 6 28 
2 5 27 
3 7 31 
4 6 31 
5 8 34 
6 8 34 
7 8 35 
8 8 34 
9 7 32 
10 6 27 
11 5 26 
12 5 25 
 
e. Cálculo Prueba t Student (t) 
 
Figura 30: Estadísticas de muestras emparejadas. 






Figura 31: Correlaciones de muestras emparejadas. 
Fuente: Elaboración propia – IBM SPSS Statistics 24. 
 
Figura 32: Prueba de muestras emparejadas. 
Fuente: Elaboración propia – IBM SPSS Statistics 24. 
𝑡𝑐 = −34.0 
f. Región Critica 
RCI = Región critica inferior = -25.29 
RCS = Región critica superior = -22.21 
Sig. Bilateral = 0.000 







Figura 33: Distribución t de Student del indicador 2. 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Después de obtener 𝑡𝑐 =  −34.04 , se puede observar que este resultado cae en la zona de rechazo de H0 por lo que 






















Tabla 14: Resumen del número promedio de reportes generados por semana. 
NPRGSsa NPRGSBI Incremento 
Cantidad % Cantidad % Cantidad % 
6.88 100 29.5 428.78 22.62 328.78 
 
En la tabla mostrada se observa el campo NPRGSsa que representa el 
“Número promedio de reportes generados por semana con el sistema 
actual”, el campo NPRGSBI representa el “Número promedio de reportes 
generados por semana con la solución Business Intelligence” y el campo 
“Incremento” que es el resultado de sustraer el NPRGSBI de NPRGSsa, 
mostrándose en representación porcentual. 
3.1.3. Nivel de confiabilidad por reporte. 
a. Definición de variables 
NCRPsa = Nivel de confiabilidad promedio por reporte con el sistema 
actual. 
NCRPBI = Nivel de confiabilidad promedio por reporte con la solución 
Business Intelligence. 
b. Hipótesis Estadística 
 Hipótesis nula H0: el nivel de confiabilidad por reporte con el 
sistema actual es mayor o igual que el nivel de confiabilidad por 
reporte con la solución Business Intelligence. 
𝐻0 = 𝑁𝐶𝑅𝑠𝑎 − 𝑁𝐶𝑅𝐵𝐼 ≤ 0 
 Hipótesis alternativa Ha: el nivel de confiabilidad por reporte con 
el sistema actual es menor que el nivel de confiabilidad por reporte 
con la solución Business Intelligence. 








c. Nivel de Significancia 
El margen de error consta del siguiente valor: Confiabilidad 95%, 
haciendo uso de un nivel de significancia (∝= 0.05) del 5%, por lo 
tanto, el nivel de confianza (1−∝= 0.95), que representa al 95%. 
d. Estadística de la Prueba 
La prueba que se utilizará será la distribución normal (Z) y la muestra 
de estudio es de n = 30. 
 





𝜎2 =  







𝑍𝑐 =  




































− 𝑁𝐶𝑃𝑅𝑠𝑎̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ 
Después 
𝑁𝐶𝑃𝑅𝐵𝐼
− 𝑁𝐶𝑃𝑅𝐵𝐼̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  
Antes 
(𝑁𝐶𝑃𝑅𝑠𝑎




− 𝑁𝐶𝑃𝑅̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ )2 
1 1.4444 4.6667 -0.6185 -0.1370 0.3826 0.0188 
2 2.2222 4.6667 0.1593 -0.1370 0.0254 0.0188 
3 1.7778 4.6667 -0.2852 -0.1370 0.0813 0.0188 
4 1.6667 4.6667 -0.3963 -0.1370 0.1571 0.0188 
5 1.3333 4.6667 -0.7296 -0.1370 0.5324 0.0188 
6 1.2222 4.7778 -0.8407 -0.0259 0.7068 0.0007 
7 2.2222 4.8889 0.1593 0.0852 0.0254 0.0073 
8 1.3333 4.6667 -0.7296 -0.1370 0.5324 0.0188 
9 2.2222 4.8889 0.1593 0.0852 0.0254 0.0073 
10 1.3333 4.8889 -0.7296 0.0852 0.5324 0.0073 
11 2.0000 4.6667 -0.0630 -0.1370 0.0040 0.0188 
12 3.0000 5.0000 0.9370 0.1963 0.8780 0.0385 
13 2.6667 4.6667 0.6037 -0.1370 0.3645 0.0188 
14 1.0000 5.0000 -1.0630 0.1963 1.1299 0.0385 
15 1.4444 4.6667 -0.6185 -0.1370 0.3826 0.0188 
16 1.2222 5.0000 -0.8407 0.1963 0.7068 0.0385 
17 1.0000 5.0000 -1.0630 0.1963 1.1299 0.0385 
18 1.5556 4.6667 -0.5074 -0.1370 0.2575 0.0188 
19 3.0000 5.0000 0.9370 0.1963 0.8780 0.0385 
20 3.0000 5.0000 0.9370 0.1963 0.8780 0.0385 
21 3.0000 5.0000 0.9370 0.1963 0.8780 0.0385 
22 3.0000 5.0000 0.9370 0.1963 0.8780 0.0385 
23 2.0000 4.6667 -0.0630 -0.1370 0.0040 0.0188 
24 2.2222 4.5556 0.1593 -0.2481 0.0254 0.0616 
25 2.6667 4.6667 0.6037 -0.1370 0.3645 0.0188 
26 2.4444 4.6667 0.3815 -0.1370 0.1455 0.0188 
27 2.8889 4.8889 0.8259 0.0852 0.6822 0.0073 
28 3.0000 5.0000 0.9370 0.1963 0.8780 0.0385 
29 2.4444 4.8889 0.3815 0.0852 0.1455 0.0073 
30 1.5556 4.6667 -0.5074 -0.1370 0.2575 0.0188 
Total 61.8889 144.1111   13.8687 0.7082 














 𝑁𝐶𝑃𝑅̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ 𝑠𝑎 =  








𝑁𝐶𝑃𝑅̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ 𝐵𝐼 =  








f. Cálculo de la Varianza 
𝜎2 =  






2 =  









2 = 0.4623 
𝜎𝐵𝐼
2 =  









2 = 0.024 
 
g. Cálculo Prueba Z 
𝑍𝑐 =  
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𝑍𝑐 =  
(2.06 −  4.8)
√(
0.0236



















Para que ∝= 0.05 se toma el valor de la distribución Z (revisar anexos) 
encontramos 𝑍∝ = −1.645 
Por lo tanto, la región crítica de la prueba es: 









Figura 34: Distribución normal Z del indicador 3. 
Fuente: Elaboración propia – IBM SPSS Statistics 24. 
Después de obtener 𝑍𝑐 = −21.54 y 𝑍∝ = −1.645, se observa que 𝑍∝ cae en la zona de rechazo, por lo que se rechaza la 


















Tabla 16: Resumen del nivel de confiabilidad por reporte. 
NCPRsa NCPRBI Incremento 
Escala % Escala % Escala % 
2.0630 100 4.8037 232.85 2.7407 132.85 
 
En la tabla mostrada se observa el campo NCPRsa que representa el 
“Nivel de confianza promedio por reporte con el sistema actual”, el 
campo NCPRBI que representa el “Nivel de confianza promedio por 
reporte con la solución Business Intelligence” y el campo “Incremento” 
que es el resultado de sustraer el NCPRBI de NCPRsa, mostrándose en 
representación porcentual. 
3.1.4. Nivel de satisfacción del Gerente por reporte 
a. Definición de variables 
NSPGRsa = Nivel de satisfacción promedio del Gerente por reporte 
con el sistema actual. 
NSPGRBI = Nivel de satisfacción promedio del Gerente por reporte 
con la solución Business Intelligence. 
b. Hipótesis Estadística 
 Hipótesis nula H0: el nivel de satisfacción promedio del Gerente 
por reporte con el sistema actual es mayor o igual que el nivel de 
satisfacción del Gerente por reporte con la solución Business 
Intelligence. 
𝐻0 = 𝑁𝑆𝑃𝐺𝑅𝑠𝑎 − 𝑁𝑆𝑃𝐺𝑅𝐵𝐼 ≤ 0 
 Hipótesis alternativa Ha: el nivel de satisfacción promedio del 
Gerente por reporte con el sistema actual es menor que el nivel 
de satisfacción del Gerente por reporte con la solución Business 
Intelligence. 







c. Nivel de Significancia 
El margen de error consta del siguiente valor: Confiabilidad 95%, 
haciendo uso de un nivel de significancia (∝= 0.05) del 5%, por lo 
tanto, el nivel de confianza (1−∝= 0.95), que representa al 95%. 
d. Estadígrafo de contraste 
La prueba que se utilizará será la distribución normal (Z) y la muestra 
de estudio es de n = 30. 
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− 𝑁𝑆𝑃𝐺𝑅𝑠𝑎̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  
Después 
𝑁𝑆𝑃𝐺𝑅𝐵𝐼
− 𝑁𝑆𝑃𝐺𝑅𝐵𝐼̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  
Antes 
(𝑁𝑆𝑃𝐺𝑅𝑠𝑎




− 𝑁𝑆𝑃𝐺𝑅𝐵𝐼̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ )
2 
1.0000 2.9000 4.9000 0.7900 0.1233 0.6241 0.3895 
2.0000 2.2000 4.6000 0.0900 -0.1767 0.0081 0.0001 
3.0000 1.4000 4.6000 -0.7100 -0.1767 0.5041 0.2541 
4.0000 2.1000 4.7000 -0.0100 -0.0767 0.0001 0.0000 
5.0000 1.7000 4.5000 -0.4100 -0.2767 0.1681 0.0283 
6.0000 1.8000 4.6000 -0.3100 -0.1767 0.0961 0.0092 
7.0000 1.3000 4.7000 -0.8100 -0.0767 0.6561 0.4305 
8.0000 1.4000 4.8000 -0.7100 0.0233 0.5041 0.2541 
9.0000 2.3000 4.9000 0.1900 0.1233 0.0361 0.0013 
10.0000 1.3000 4.7000 -0.8100 -0.0767 0.6561 0.4305 
11.0000 2.3000 4.9000 0.1900 0.1233 0.0361 0.0013 
12.0000 1.3000 4.9000 -0.8100 0.1233 0.6561 0.4305 
13.0000 2.1000 4.7000 -0.0100 -0.0767 0.0001 0.0000 
14.0000 3.0000 5.0000 0.8900 0.2233 0.7921 0.6274 
15.0000 2.5000 4.7000 0.3900 -0.0767 0.1521 0.0231 
16.0000 1.0000 5.0000 -1.1100 0.2233 1.2321 1.5181 
17.0000 1.5000 4.5000 -0.6100 -0.2767 0.3721 0.1385 
18.0000 1.2000 5.0000 -0.9100 0.2233 0.8281 0.6857 
19.0000 1.0000 5.0000 -1.1100 0.2233 1.2321 1.5181 
20.0000 1.5000 4.5000 -0.6100 -0.2767 0.3721 0.1385 
21.0000 3.0000 5.0000 0.8900 0.2233 0.7921 0.6274 
22.0000 3.0000 5.0000 0.8900 0.2233 0.7921 0.6274 
23.0000 3.0000 5.0000 0.8900 0.2233 0.7921 0.6274 
24.0000 3.0000 5.0000 0.8900 0.2233 0.7921 0.6274 
25.0000 2.1000 4.7000 -0.0100 -0.0767 0.0001 0.0000 
26.0000 2.3000 4.3000 0.1900 -0.4767 0.0361 0.0013 
27.0000 2.7000 4.7000 0.5900 -0.0767 0.3481 0.1212 
28.0000 2.5000 4.5000 0.3900 -0.2767 0.1521 0.0231 
29.0000 2.9000 4.9000 0.7900 0.1233 0.6241 0.3895 
30.0000 3.0000 5.0000 0.8900 0.2233 0.7921 0.6274 
Total 63.30 143.30   14.05 10.55 









e. Calculo de promedios 




 𝑇𝑃𝐺𝑅𝑉̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅𝑠𝑎 =  








𝑇𝑃𝐺𝑅𝑉̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ 𝐵𝐼 =  








f. Cálculo de la Varianza 
𝜎2 =  






2 =  









2 = 0.4667 
𝜎𝐵𝐼
2 =  









2 = 0.3517 
g. Cálculo de Z: 
𝑍𝑐 =  
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𝑍𝑐 =  
(2.11 −  4.1)
√(
0.35








𝑍𝑐 =  −127.0213 
h. Región critica 
Para que ∝= 0.05 se toma el valor de la distribución Z (revisar 
anexos) encontramos 𝑍∝ = −1.645 
Por lo tanto, la región crítica de la prueba es: 






Figura 35: Prueba normal Z del indicador 4. 
Fuente: Elaboración propia. 
Después de obtener 𝑍𝑐 = 331.03 y 𝑍∝ = −1.645, se observa que 𝑍∝ cae en la zona de rechazo, por lo que se rechaza la 


















Tabla 18: Resumen del nivel de satisfacción promedio del Gerente. 
NSPGRsa NSPGRBI Incremento 
Escala % Escala % Escala % 
2.11 100 4.78 226.54 2.67 126.54 
 
En la tabla mostrada se observa el campo NSPGRsa que representa el 
“Nivel de satisfacción promedio del gerente con el sistema actual”, el 
campo NSPGRBI que representa el “Nivel de satisfacción promedio del 
gerente con la solución Business Intelligence” y el campo “Incremento” 
que es el resultado de sustraer el NSPGRBI de NSPGRsa, mostrándose 














La información hoy en día ha tomado un valor muy crucial en la vida de personas, 
de las empresas, de naciones, hasta del mismo, permitiendo lograr hazañas que 
hasta hace unos años parecían inalcanzables y la ayuda de estos medios 
permitieron analizar adecuadamente la realidad problemática por la cual 
atravesaba la empresa MEGA Corporación S.A.C., por lo cual se decidió 
implementar una solución Business Intelligence que le brinde ventaja 
competitiva, posicionamiento de mercado y la plena satisfacción del Gerente. 
En esta investigación se utilizó la metodología de Ralph Kimball la cual fue 
recomendada por la opinión de tres expertos en solución Business Intelligence, 
dicha metodología cuenta con características únicas que la convierten en una de 
las mejores alternativas para la implementación de este tipo de herramientas 
tecnológicas, la cual está basada en cuatro principios fundamentales: centrarse 
en el negocio, construir una infraestructura de información adecuada, realizar 
entregas en incrementos significativos y ofrecer la solución completa. La 
metodología de Ralph Kimball está dividida en doce fases: 
Fase I: En esta fase se busca definir lo que se intenta lograr con la solución 
Business Intelligence, incluyendo la factibilidad y justificaciones de la empresa, 
en esta fase se definen las labores que se involucra, perfiles, duraciones, 
recursos y secuencialidad. 
Fase II: Una vez alcanzada esta fase, que es considerada sumamente crítica, ya 
que acá se definen los requerimientos que darán soporte a fases paralelas que 
se orientan en tecnología, datos y aplicaciones. 
Fase III: Al construir una solución Business Intelligence es crucial tener un 
enfoque que difiera del tradicional para cumplir los requerimientos analíticos del 
usuario. Se inicia con una matriz de dimensiones en donde se determinan 
indicadores, atributos y atributos. 
Fase IV: Al llegar a esta fase procederemos a definir la indexación y las 
estrategias de particionamiento centrándose en la selección de estructuras que 
puedan funcionar como soporte al diseño lógico. 
Fase V: Al completar la fase anterior se deben considerar tres factores: los 





planificando debidamente para establecer el diseño correcto del Data 
Warehouse. 
Fase VI: En esta fase es importante evaluar y elegir los componentes que 
formarán parte de la plataforma del hardware, el Sistema de Gestión de Base de 
Datos, herramientas ETL, etc. 
Fase VII: Se divide en tres sub-fases: extracción, transformación y carga. En la 
extracción nos referimos al proceso que nos permita obtener datos para el 
modelo físico, la transformación implica procesos que se encargarán de convertir 
los datos fuente para poder hacer la carga efectiva al modelo físico. Para probar 
el Data Warehouse se usan los procesos de carga de datos. 
Fase VIII: En esta fase se gestionan los privilegios de la solución Business 
Intelligence, ya que todos los usuarios deben tener acceso al mismo nivel de 
análisis. 
Fase IX: Llegada a esta fase, se inicia con la construcción de la solución 
Business Intelligence la cual llegará a tener una conexión con el DataMart o Data 
Warehouse según sea el caso, para que luego puedan servirse de sus bondades. 
Fase X: Llega el momento de unir toda la tecnología, los datos y aplicaciones de 
usuarios finales, teniendo en cuenta el soporte técnico, estrategias de 
retroalimentación y capacitaciones. 
Fase XI y fase XII: El desarrollo de este tipo de soluciones implican un 
dinamicidad puesto que las metas de la organización siempre cambian con el 
tiempo, es por ello que la solución Business Intelligence deberá hacerlo también. 
Para la gestión de base de datos se ha optado Oracle 12c, y para el análisis y 
procesamiento de los datos, el complemento Oracle BI, por ser una herramienta 
robusta, rápida e íntegra para este tipo de soluciones. Con respecto a la 
viabilidad económica la investigación ayudará a mejorar el proceso de toma de 
decisiones, lo que a su vez implica eliminación de gastos innecesarios. 
Una vez implementada la solución se ha analizado el impacto que tuvo, logrando 





Con el anterior sistema, el tiempo promedio para la generación de reportes era 
de 22208 segundos, luego de la implementación de la solución Business 
Intelligence este mismo indicador pasó a tener un valor de 4.1 segundos, lo cual 
significa un decremento porcentual del 99.98%, logrando un resultado muy 
favorable. 
Respecto al segundo indicador, se tenía una cantidad promedio de reportes 
semanales de 6.88 reportes, implementada una vez la solución Business 
Intelligence, este valor alcanzó la cifra promedio de 29.5 reportes por semana, 
esto significa un incremento porcentual del 328.78%. 
Cuando se tenía el antiguo sistema se lograba niveles de confianza con un valor 
porcentual del 41.26%, implementando el sistema se alcanzó niveles de 
confiabilidad del 96.07%, lo cual significa un incremento del 132.85% en el nivel 
de confiabilidad de los reportes por parte del Gerente. 
Por último, el nivel de satisfacción del Gerente con respecto a los reportes 
obtenidos del sistema anterior era de 42.2%, posterior a la implantación de la 
solución Business Intelligence, este valor se incrementó en un 126%, esto 
significa que el nivel de satisfacción del Gerente con respecto a los reportes 
alcanzó el valor porcentual de 95.6%. 
Para la construcción de la solución Business Intelligence se empleó políticas de 
seguridad de la información muy estrictas basadas en la ISO 27001, se opta por 
esta actitud por principios de ética y moral inculcados en la formación profesional 
de los investigadores. Del mismo modo, nos basamos en las buenas prácticas 
descritas por ITIL para la mejor gestión de los servicios de TI. 
 En comparativa con la investigación “LA INTELIGENCIA DE NEGOCIOS COMO 
APOYO A LA TOMA DE DECISIONES EN EL ÁMBITO ACADÉMICO” (Dixson y 
otros, 2015) donde contempla como objetivo general implementar la inteligencia 
de negocios para mejorar la toma de decisiones en el sector académico, se 
obtuvo resultados más elevados respecto al nivel de confiabilidad de los reportes 
emitidos por las soluciones. 
Por último, comparando con la investigación “INTELIGENCIA DE NEGOCIOS 





EDUCACIÓN SUPERIOR AVANSYS, 2017” (Román, 2017), el cual logró 
alcanzar un nivel de confiabilidad de 42.25%, el cual se considera un valor 
medianamente bajo, ya que en esta investigación se ha logrado mejorar este 
índice, alcanzando el nivel de confiabilidad de 96.07%, el cual se considera muy 













 Se evidencia que la implementación de una solución de Business 
Intelligence, desarrollada con la metodología de Ralph Kimball, logró 
mejorar considerablemente la toma de decisiones del área de ventas de 
la empresa MEGA Corporación S.A.C., brindando información muy útil 
además presentando un conjunto de indicadores que muestran la 
situación de la empresa para que los responsables de la dirección de la 
misma puedan tomar mejores dicciones y lograra mantener su privilegiado 
lugar en el mercado, tal como lo demuestra la investigación de Contel 
(Contel Rico, 2010). 
 La implementación de una solución Business Intelligence en la empresa 
MEGA Corporación S.A.C. proporcionó un decremento del 99.98% en los 
tiempos utilizados para la generación de reportes, pasando de tener un 
tiempo promedio para la generación de 22208 segundos a 4.1 segundos. 
 La solución Business Intelligence contribuye al aumento de generación de 
reportes por semana, los cuales pasaron de ser 6.88 reportes semanales 
a 29.5 reportes semanales, logrando un notable incremento del 328.78%, 
lo cual resultado demasiado favorable para la empresa. 
 El nivel de confiabilidad de los reportes una vez implementada la solución 
Business Intelligence, se logró mejorar en un 132.85%, anteriormente se 
contaba con un nivel de confiabilidad de 41.26% para luego obtener un 
valor de 96.07%, lo que en líneas generales indica que se tiene reportes 
altamente confiables. 
 En cuanto a la satisfacción del Gerente con respecto a los reportes 
emitidos, con el sistema anterior se lograba una escala de 2.11 lo que 
representa un 42.2%, una vez implementada la solución Business 
Intelligence, este valor se incrementó en un 126%, esto significa un 95.6% 











 La elección de la metodología a utilizar es una decisión muy importante, 
es necesario tomarse el tiempo debido para decidir cual se usará para el 
desarrollo de una solución Business Intelligence aumentando 
considerablemente las probabilidades de éxito en cualquier proyecto de 
desarrollo de herramientas tecnológicas. 
 Las soluciones Business Intelligence se pueden implementar en 
diferentes contextos y áreas de todo tipo de organización, por lo que se 
recomienda la implementación a todas las áreas de la empresa MEGA 
Corporación. 
 La documentación y las capacitaciones en el manejo de este tipo de 
tecnologías son factores críticos de éxito en la implantación de este tipo 
de tecnologías en diferentes organizaciones, se recomienda una 
constante capacitación al personal profesional encargado del soporte de 
la solución Business Intelligence. 
 La comunicación de los profesionales encargados de implementar la 
solución Business Intelligence con el personal encargado de su soporte 
técnico es muy importante, ya que de esta manera se pueden prever 
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Anexo 01: Carta de aceptación del desarrollo del proyecto de investigación. 
 
Figura 36: Carta de aceptación del desarrollo del proyecto de investigación. 





Anexo 02: Acuerdo de confidencialidad y no divulgación de información. 
 
Figura 37: Acuerdo de confidencialidad y no divulgación de información – Parte 
(1/5). 






Figura 38: Acuerdo de confidencialidad y no divulgación de información – Parte 
(2/5). 






Figura 39: Acuerdo de confidencialidad y no divulgación de información – Parte 
(3/5). 






Figura 40: Acuerdo de confidencialidad y no divulgación de información – Parte 
(4/5). 






Figura 41: Acuerdo de confidencialidad y no divulgación de información – Parte 
(5/5). 





Anexo 03: Instrumento - Encuesta a los clientes de MEGA Corporación S.A.C. 
 
Figura 42: Instrumento - Encuesta a los clientes de MEGA Corporación S.A.C. 





Anexo 04: Resultados obtenidos de la aplicación del instrumento “Encuesta a 
los clientes de MEGA Corporación S.A.C.”. 
 
Figura 43: Resultados obtenidos de la aplicación del instrumento "Encuesta a 
los clientes de MEGA Corporación S.A.C." – Parte (1/3). 






Figura 44: Resultados obtenidos de la aplicación del instrumento "Encuesta a 
los clientes de MEGA Corporación S.A.C." – Parte (2/3). 






Figura 45: Resultados obtenidos de la aplicación del instrumento "Encuesta a 
los clientes de MEGA Corporación S.A.C." – Parte (3/3). 





Anexo 05: Instrumento - Encuesta al Gerente de MEGA Corporación S.A.C. 
 
Figura 46: Instrumento - Encuesta al Gerente de MEGA Corporación S.A.C. 





Anexo 06: Instrumento - Encuesta de nivel de satisfacción del Gerente de MEGA 
Corporación S.A.C. 
 
Figura 47: Instrumento - Encuesta de nivel de satisfacción del Gerente de 
MEGA Corporación S.A.C. 





Anexo 07: Validación del instrumento por un experto en toma de decisiones. 
 
Figura 48: Validación del instrumento por un experto en toma de decisiones. – 
Parte (1/4). 






Figura 49: Validación del instrumento por un experto en toma de decisiones. – 
Parte (2/4). 






Figura 50: Validación del instrumento por un experto en toma de decisiones. – 
Parte (3/4). 






Figura 51: Validación del instrumento por un experto en toma de decisiones – 
Parte (4/4). 





Anexo 08: Encuesta a expertos para la selección de la Metodología – Primer 
experto. 
 
Figura 52: Encuesta al primer experto para la selección de la Metodología – 
Parte (1/3). 






Figura 53: Encuesta al primer experto para la selección de la Metodología – 
Parte (2/3). 






Figura 54: Encuesta al primer experto para la selección de la Metodología – 
Parte (3/3). 





Anexo 09: Encuesta a expertos para la selección de la Metodología – Segundo 
experto. 
 
Figura 55: Encuesta al segundo experto para la selección de la Metodología – 
Parte (1/3). 






Figura 56: Encuesta al segundo experto para la selección de la Metodología – 
Parte (2/3). 






Figura 57: Encuesta al segundo experto para la selección de la Metodología – 
Parte (3/3). 





Anexo 10: Encuesta a expertos para la selección de la Metodología – Tercer 
experto. 
 
Figura 58: Encuesta al tercer experto para la selección de la Metodología – 
Parte (1/3). 






Figura 59: Encuesta al tercer experto para la selección de la Metodología – 
Parte (2/3). 






Figura 60: Encuesta al tercer experto para la selección de la Metodología – 
Parte (3/3). 





Anexo 11: Encuesta – Nivel de confiabilidad de la solución BI. 
 
Figura 61: Encuesta de nivel de confiabilidad de la solución Business 
Intelligence. 





Anexo 12: Factura de compra de computadora personal. 
 
Figura 62: Factura de compra de computadora personal. 






Anexo 13: Costo de equipo móvil Huawei P20 PRO Twilight. 
 
Figura 63: Costo de equipo móvil Huawei P20 PRO Twilight. 






Anexo 14: Costo de licencia de Windows 10 Pro. 
 
Figura 64: Costo de licencia de Windows 10 Pro. 























Anexo 15: Costo de licencia de Office 365 Hogar. 
 
Figura 65: Costo de licencia de Office 365 Hogar. 






















Anexo 16: Oracle Database Software. 
 
Figura 66: Oracle Database Software. 





















Anexo 17: Oracle Business Intelligence. 
 
Figura 67: Oracle Business Intelligence. 




























Anexo 18: Facturación por servicio de internet del mes de julio. 
 
Figura 68: Facturación por servicio de internet del mes de julio. 





Anexo 19: Facturación por servicio de telefonía móvil – Tesista 1. 
 
Figura 69: Facturación por servicio de telefonía móvil - Tesista 1. 





Anexo 20: Facturación por servicio de telefonía móvil – Tesista 2. 
 
Figura 70: Facturación por servicio de telefonía móvil – Tesista 2. 





Anexo 21: Acta de aprobación de originalidad de trabajos académicos de la UCV 
– Tesista 1. 
 
Figura 71: Acta de aprobación de originalidad de trabajos académicos de la 
UCV – Tesista 1. 






Anexo 22: Acta de aprobación de originalidad de trabajos académicos de la UCV 
– Tesista 2. 
 
Figura 72: Acta de aprobación de originalidad de trabajos académicos de la 
UCV – Tesista 2. 






Anexo 23: Informe de originalidad emitido por el software Turnitin. 
 
Figura 73: Informe de originalidad emitido por el software Turnitin. 






Anexo 24: Resolución Jefatural autorizando la sustentación de la tesis. 
 
Figura 74: Resolución Jefatural autorizando la sustentación de tesis. 
Fuente: Documentación de la Universidad César Vallejo. 
